Der Umgang mit Zeitungen und Zeitschriften
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Tipps fir Presseverkaufer...

...eine Broschiire, die lhnen die faszinierende Welt der Presse vorstellt.

Was auch immer anf der Welt geschieht, am
ndichsten Tag, in den nichsten Wochen wird eine
Zeitung oder Zeitschrift daniber berichten, wird es
kommentieren und fiir die Leser aufbereiten.

Redaktionen und Verlage produzieren aus
Machrichten, Informationen und Kommentaren
Zeitungen, Zeitschrifien, Romane, Riiselhefte und
@- i Diese Presseerzeugnisse werden Tag fiir
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Presse-Grofhandlungen zu rund 120000 Presse-
verkanfsstellen in ganz Deutschland geliefert, wo
sie den Weg in die Regale finden.

Mit der Anlieferung ist die Ware noch nicht
verkanft: Thre wichtige Aufzabe im Einzelhandel ist
es, die Presseerzeugnisse lhren Kunden anspre-
chend anzubieten. So vielfiltic wie Thre Kund-
schafi, ist das Presse-Angebot und Thre Verkaufs-
chancen mit Presse.
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Ein besonderes Sortiment

Um das Grundrecht aller Biirger auf freie
Meinungsduberung {(Art. 5 Grundgesetz/siche
Glossar) einerseits und umfassende Versorgung
mit Zeitungen und Zeitschriften andererseits zu
gewihrleisten, gelten im Handel mit Presseer-
zeugnissen besondere Regeln.

Gebietsbezogene
Alleinauslieferung

I . ::Ai. ia
nidoien oyt
& I'f:i E m:
ferung sichert die Pressevie ‘f gl Ay
rung auch entlegener Verkaufs3té
erfilllt der Pressehandel eine im Ofi€rd
Interesse stehende Versorgungsfunktion.

Fiir den Einzelhdindler erwachsen daraus
viele Vorteile:

® Die gesamie Belieferung des Zeitungs- und
Zeitschrifiensortiments erfolgt aus einer
Hand.

® Nur ein Ansprechpartner im Grosso kldrt
Fragen des Tagesgeschifies,

® Bedarfsgerechte Sortimente und Liefermen-

zen werden fiir jeden Einzelhdndler ermittelt. Fraia Auswahl: Ein vielfiltiges Prassasortiment ist
omndlage des Verkaurserfolgs, GroBe Pressehindler
habien mehrere Tausend Titel im Sorlimant,

Die gebietsbezogene Alleinaus-
lieferung, das Remissionsrecht, die
Disposition und die Preisbindung

Neutralitdat

stellen in der wechselseitigen
Beziehung die Voraussetzungen fiir
einen effektiven, bedarfsgerechten
und neutralen Vertrieb eines attrak-
tiven Pressesortiments dar.

Diese Besonderheiten bieten

allen Presseverkdufern gleich gute
Verkaufschancen!

Die Alleinauslieferung gewdhrleistet, dass
sowohl alle Verlage als auch alle durch den Pres-
se-Grosso belieferten Einzelhandler gleichbehan-
delt werden, damit der freie Markizutritt der
Anbieter und die Erhdltlichkeit an allen Orten
(Ubiquitét) der Ware gewidhrleistet sind. Um die
Gleichbehandlung der Einzelhdndler zu sichern,
legen die Verlage die Preise, Emstverkaufstage und
Angebotszeiten verbindlich fest.
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Remission

Einzelhindler und Grossisten kinnen die
unverkaufien E xemplare der Zeitungen und Zeit-
schriften (Remittenden) nach Ablauf der Ange-
botszeit gegen Guischnft an den Verlag zurick-
geben. Damit ent fillt filr den Handel das Absatz-
risiko fiir die , leicht verderbliche™ Ware Presse
— es kénmen auch solche Presseerzeugnisse in
ausreichender Anzahl vorritig gehalten werden,
deren Verkaufschancen sich nur bedingt vorher-
sagen lassen. Damit erhalten anch neue oder
gl mit kleinen Auflagen eine Verkaufschance.

timents- und Liefermengengestaltung
handel dem Grosso itbertragen.

Wahrend Offertanblatten, Kataloge, Sammelbilder und Kalender mit 19 Frozent besteuert werden, geniefan
Zeitungen und Zeitschritten den Vorteil einas ermagizgten Mehrwertsteuarsatzes von sieben Prozent,

.

Preisbindung

Die Preisbindung von Zeitungen und Zeit-
schriften ist eine wesentliche Voraussetzung filr die
Sicherung der Pressevielfalt und flachendeckende
Versorgung von Presse. Der gesellschaftspolitische
Auftrag der Uberallerhiltlichkeit von Presse ldsst
sich nur dann im Markt realisieren, wenn die preis-
bindenden Verlage sowohl den Abgabepreis zum
Einzelhandel als auch den Endverkaufspreis fiir
den Konsumenten festlegen. Damit wird ein Preis-
wettbewerb innerhalb der Handelsstufe ausge-
schlossen. Die Preisbindung fiir Presse basiert auf
vertraglichen Vereinbarungen.

Aunfegrund der Preisbindung besteht fir den
Einzelhande] Kalkulationssicherheit. Die anfwin-
dige Wetthewerbsbeobachtung entféllt. Zudem
sind Stammdatenpflege und Preisanszeichnungen
bzw. Preisschienen am Regal bei den preisgebun-
denen Presseerzeugnissen iiberfliissig.

>
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Ein wirtschaftliches Sortiment

Zeitungen und Zeitschriften sind begehrte
Markenartikel mit stindig aktualisiertem . Fri-
schecharakter”. Das Pressesortiment ist ein wich-
tiger Umsatztrager des tiglichen Bedarfs mit her-
vorragenden Eigenschaften:

®  Ausgezeichnete Flichenproduktivitit
(Umsaiz geteilt durch Fliichenbedarf
i rw:arengruppe}

Rohertrag
e MwSt.
enge)

abzilglich

licht. Das Eurchandelsinstitut in Kdln (EB
hat ermittelt, dass je nach Geschifisart das
Sortiment 13 bis 27 Mal im Jahr umgeschla-
gen wird.

et damit einen
wesentlichen Beitrag zum Ergebnis des
Gesamtbetriebes.

beachtliche Renditen m ledst

®  TFeste, aufeedruckie Preise in jeder
Finzel handelsform
Die Preisbindung bewirkt, dass die Presseer-
zeugnisse tiberall in Deutschland znm glei-

chen, festen Preis verkaufi werden. Damit ist
Presse ist produktiv: Yiel Umsatz die Presse mdéglichen Preisspekulationen ent-
auf kleinem Raum: Zeitschriften zogen und der Wettbewerb findet nicht iiber
und Zeitungen sind echte Schnell- den Preis, sondern iiber Art und Umfang der
dreher! Prisentation statt.
Presse macht Profit! Auch bei der ® Garantierte Handelsspannen
Rendite schneidet Presse besser ab Der Verkaufspreis und Thr Einkaufspreis fiir
als andere Sortimente. Presseerzeugnisse werden von den Verlagen
. festgelegt und ist filr alle Geschéfisarten
Presse sorgt fir I'm.he Kunden- unabhiingig von der Absatzmenge gleich
frequenzen und eine hohe hoch. Egal wie viel Sie verkaufen, Sie
. Kundanbindungl bekommen immer eine feste Handelsspanne
filr jedes Presseobjekt.




Tipps flr Presseverkaufer

Ein Sortiment im Wandel -

Neuerscheinungen

Die Attraktivitdt von Presse beruht auf Aktn-
alitit und bunter Vielfalt. Tdglich sorgen akiuvelle
Hefte {iir nene Kaufanreize, immer wieder drin-
gen neue Titel auf den Markt, um sich einem brei-
ten Publikum oder bestimmten Zielgruppen zun

W”';fjf #

| WOSTENYRR), | o ,-d.-‘

prasentieren. Die Marktforschung
untersucht die Wiinsche der
Leser, die Redaktionen iiberarbeiten und moder-
nisieren lanfend ihre Zeitungen und Zeitschriften
— ein Sortiment mit groBer Innovationskraft.
Stammkunden greifen gezielt nach den
bekannten Titeln und bringen stabile, verlassliche
Umsitze; weitere Umsitze resultieren aus
Impulskiufen — ausgelGst durch Stébern im Regal
und neugieriges Blittern und Betrachten. Dies
wird durch eine attraktive Prasentation gefordert.
Insgesamt kénnen tber 4.000 unterschiedli-
che Titel mit regelméifliger Erscheinungsweise
angeboten werden. Und das Pressesortiment lebi!
Pro Jahr gitt es ca. 550 neuwe Zeitschrifien und
zusdtzlich tiber 600 Sonderhefie. Hierzu gehdren
auch saisonaler Lesestoff oder die redaktionelle
Begleitung grofier Events wie z.B. Fuliball-
EM/WM, Clympische Spiele oder quotenstarke

TV-Serien. Hier zeigt sich die Dynamik der Titel
und des gesamien Presse-Sortimentes.

Zwar wollen Thre Kunden die gewohnten Zei-
tungen und Zeitschrifien bei [hnen kanfen, aber
iiber 20 Prozent der Presseumsdize werden mit

Titeln gemacht, die erst in den letzten

fiinf Jahren auf den Markt gekommen sind.
Geben Sie neuen Zeitschriften eine Chance,
Neuerscheinungen brauchen Ihre Unterstiit-
zung und Thre Kunden werden Lese-Tipps
dankbar annehmen.

Geben Sie Neuerscheinungen eine
Chance! 20 Prozent lhres Umsatzes
bringen Titel, die erst in den letzten
finf Jahren auf den Markt gekom-
men sind.
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Informationsservice zum Sortiment

Thr Grossist informiert Sie in der Regel
wiochentlich iiber Wissensweries

zum Pressesortiment. - ﬁ
In seinem e e

Informations- (\ w 0 -’
dienst gibt er | ===
Hinweise

weise aul” Werbemabnah-
men der Verlage. Viele .
Grossisten und Verlage stel- |

len thre Informationen auch
ins Internet. (Erganzende
Informationen dber Presse-
Artikel und den Presse-Ver-
trieb im Internet finden Sic im Kapitel Service auf Seite 21)

Informieren Sie auch
Mitarbeiter und Kollegen
iber aktuelle Informatio-
nen lhres Grossisten!

Die Kundendienstmitarbeiter lhres Grossisten im Innendienst sind
tiglich von friih bis spat ansprechbereit und frewen sich darauf,
Sie zu informieren und zu beraten,
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Wie werden
Liefermengen festgelegt?

Disposition und . : —
. Ihr Grossist berechnet eine tagliche
BEIUgSI‘EgUlIETUﬂg Werkaufsvorhersage fir jeden Titel
und liefert lhnen auf Basis dieser

Vor der Produktion einer Zeitung oder Zeit- S en:optintietie Merme:

schrift stimmen sich Verlage und Presse-GroB-

der Angebofszeit kommen bzw. sollten .
Ihre Kunden spezielle Nachlieferungs-
wiinsche haben, so kénnen Sie bei Threm Gros-

‘ummer jedes Titels fiir jeden
i et. Drabel werden die

| % ::len‘ Vergangen-

ezl el_gb /g eine Ver-  sisten jederzeit die fehlende Ware nachbestellen.

gk / fity 16 -.4' pssbh ey-fiir di Die bestellte Ware wird so schnell wie moglich
A 2 FE i ' nm:hg,ehef&:t

il Wiinscht der Kunde einen Titel, den Sie bis-

in Ihrem Sortiment haber. so rufen Sie

Wochen nicht verkaufen, bekommen Sie
zukinftig nicht meho.

Nachlieferung und
zusétzliche Titel

Ihr Pressegrossist
kann nicht jede Nach-
frage vorhersehen,
und Sie kdrmmen trotz
bester Informationen
das vielfiltige Presse-
sortiment nicht voll-
stindig 1m Kopf
haben, Wenn Sie ein-
mal wissen wollen,
wie vielfiltiz das
Pressesortiment  ist,
dann bitten Sie Thren
Grossisten doch um
den Katalog , Presse
Portrits”. Hier finden
Sie die meisten Pres-
seobjekie mit Kurzbe-
schreibungen zu den

Inhalten.
Sollte es zu Aus-
verkaufen vor Ende

Kommissionierung beim Grossisten: Hier werden individuelle Pakete fiir jeden
Hindler zusammengestallt, Fie lsfermangen dchten sich nach einer zuvor
erechnaten Verkaursvorhersage,
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Codierung und VMP

Mahezu alle Presseprodukie tragen auf der
Titelseite den Verkaufspreis, die Ansgabenummer
und den EAN-Balkencode. EAN steht fiir , Euro-
piische Arntikel-Nummerierung”. Durch diesen
Code wird Thnen, wenn Sie mit einer Scanner-
Kasse arbeiten, der Kassiervorgang erleichtert.
Verluste werden vermieden.

Deer fiir Presse verwendete presse-spezifische
EAN-Code enthdlt den gebundenen Verkaufspreis,
den Mehrwerntstenersaiz, die verschliisselte Titel-

: g und eine Prifzi ffer. Neben dem EAN-

ki. Er gibt amen Hinweis
Ar-aber fir Thre praktische

Preisen keine A
pllegen.

Haben Sie Interesse an VMP?
Wenden Sie sich an lhren
Grossisten, er bergt Sie gern!

Besonderen Nutzen bringt [hnen der Presse-
Code, wenn Sie das VMP-Verfahren praktizieren.
VMP steht fiir | Verkanfstégliche Markibeobach-
tung am Point of Sale™. Voraussetzungen dafiir sind
ein geeignetes Kassensystem, eine Vereinbarung
mit Threm Grossisten und die vollstindige Erfas-
sung aller verkauften Presse-Exemplare tiber die
Scannerkasse.

Im Rahmen dieses Verfahrens werden [hrem
Grosgisten am Ende eines jeden Verkaufstages
online die Daten aller Presseverkaufe iibertragen.
Daer die Liefermengen und Abverkanfsgeschwin-
digkeiten kennt, ist er in der Lage, den aktuellen
Lagerbestand und Bedarf zu ermitteln und gegebe-
nenfalls ,unanfgefordert” nachzuliefern. Somit
kénnen Ausverkiufe minimiert und mehr Verkau-
fe realisiert werden. Stellt er fest, dass Sie von
einem Titel iiber mehrere Tage kein Exemplar ver-

Hithil fix des \I’MP 'iren‘ahreus behilt Ihr Grossist die
Lierer= und Verkaursmengen im Blick und kann bei
husyarkdufen automatisch nachliefarn,

kauft haben, kann er Thnen vorschlagen, eine Teil-
menge schon vor Ablauf der Angebotszeit zurick-

schon fiir die Folgenummer mdald.lcmtll oder bei
der Auflagendisposition reagieren.

* Solite der von einem Kunden gewlinschte
Titel nicht in lhrem Sortiment sein, dann
sprechen Sie |hren Grossisten an.

* Bieten Sie lhrem Kunden als Service die
Machlieferung von Altausgaben an und
machen Sie auch auf lhren Service z. B.
durch ein Schild am Tresen oder Presseregal
aufmerksam. Beispieltext: ,5ie haben Ihren
Titel micht gefunden, sprechen Sie uns an,
wir helfen gerne!".

*Sie haben internationale Kundschaft?
Einen Uberblick, z. B. auch iber internatio-
nale Zeitschriften, bietet Ihnen der Katalog
«Presse-Portrats".
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Wann und wie wird Ware geliefert?

Hachtaktiv: Damit Zeitungen und Zeitschrirten piink

Gaschirtsbeginn bei lhnen sind, arbaiten dis Mitarbeiter |

Grossisten auch in der Hacht,

Anlieferungszeiten

Rechtzeitig vor lhrem Geschifisbeginn erfolgt
die Anlieferung der Zeitungen und Zeitschriften
durch Thren Grossisten. Tag filr Tag eine schwieri-
ge Aufeabe, denn die Zeitfenster zur Auslieferung
der Zeitungen und Zeitschriflen werden immer kiir-
zer, da die Verlage immer akiuellere Informationen
verwerten. Thr Grossist optimiert stindig seinen
Tourenplan, damit er Sie pinktlich beliefern kann.
Sollten sich Thre Offngszeiten dndern, sokonnen
Sie Threm Grossisten helfen, indem Sie diese Ande-
rungen so schnell wie méglich bekannt geben.

Lieferablage

Sie unterstitzen eine ordnungsgemdle
Anlieferung, wenn Sie als Schuiz vor Nilsse
Schmutz und Diebstahl fir eine verschlieffbare
Ablage sorgen. Denken Sie bitte auch daran, dass
die Spediteure Ihres Grossisten in der Nacht
anliefern und sorgen Sie fiir eine ausreichende
Beleuchiung.

Gegan Verlust von Prasse
im Rahmen der Anlieferung
gibt es Yersicherungen.

Wenden Sie sich
an lhren Grossisten, er
informiert Sie gern!

Liefermen :- g
und Lieferdifferenzen

Bitte prifen 5ie umgehend nach Erhalt der
Ware den Inhalt Threr Pakete, indem Sie alle anf
dem Lieferschein aufgefihrien Titel und Mengen
mit Threr Lieferung abgleichen. Sollten Sie eine
Lieferdifferenz festsiellen. vermerken Sie diese
hitte anuf dem Lieferschein und schicken Sie den
Lieferschein direkt zur Weiterbearbeitung an
Thren Grossisten. Sofern Ware fehlt, die Sie drin-
gend bendtigen, melden Sie das bitte per Telefon,
Fax oder E-Mail Threm Grossisten.
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Kaufermarkt:
Interessantes Kaufverhalten

Zum Kinfermarkt wurden bereits viele Stu- @  Die wahrgenommene Ubersichtlichkeit des

dien erstellt. Im Rahmen einer Studie des Burda Presseangebots liegt bei Einzelhindlern mit
Verages in Minchen wurden die Kinfer von beleuchteten und strukturierten Warentra-
Presseerzeugnissen untersucht. Es gab einige gern hoéher als bei anderen Regalen. (Siche
interessante Ergebnisse, die wir Thnen gern vor- Kapitel Warentriger).

Kaufabsicht & Kaufentscheidung

® [mmerweniger Kanfer planen den Kauf einer

Zeitschrift, die Entscheidung wird zuneh-
mend am Regal getroffen. Diese Entwick-
lung zeigt sich noch deutlicher bei den jiin-
geren Kunden.

stsuktunierten und beleuchteten Regalen

®  Knapp jeder zweite Kufe
eine Zeitschrift in die Hand,
lauf zu prifen.

kaunfsstitte,

Fir zwei von drei Kaufern im Presse-Fach-
handel ist das groBe Zeitschrifiensortiment
ein wichtiger Grund fiir den Besuch der Ver-
kaufsstelle.

Beraten Sie |hre Kunden und
lassen Sie ihn im Presse-Sortiment
schmdkern. Freundliches Personal
bindet Kunden.

Fie Kaufentschaidung fiir ainen Tital vird hiufig
erst am Regal getroffen,
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Attraktive Warenprasentation

Standort

Nicht jeder Standort in Threm Geschafi ist fiir
ein Presseregal optimal. Aufgrund der guten
Ertragspotenziale verdient das Sortiment eine
attraktive Verkaufszone mit hoher Kundenfre-
quenz. Bieten Sie Ihren Kunden die M&glichkeit,
gich im Sortiment zu orientieren und in den Zeit-
nifien zo blattem.

Platyteren Sie Thr Pressesortiment in einem
ppenumfeld. Neben der oft
ation Presse, Tabak und

e PArcher, andere Medi

AlgEsaty

e

Sortimentsaufbau

Im Gegensatz zu jedem anderen Markenar-
tikel wechseln Presseerzeugnisse standig ihre
«Verpackung™ und ihren Inhalt. Die Attrakbivitit
des Pressesortiments in Threm Geschift beruht vor
allem auf seiner Akinalitit und seiner bunten Viel-
falt. Taglich sorgen akiuelle Ausgaben filr nene
Kaufanreize.

Sowohl fiir das gezielte als auch das spontane
Kaunfverhalten Threr Kunden hat sich eine Waren-
priseniation mit einem strukturierten Sortiments-
aufbau bewihrt. Durch ein Belegungsschema bie-
ten Sie Thren Zielkdufern mehr Orientierung und
Thren Impulskiufern mehr Vielfalt am Regal.

Bunte Vielfalt; Hier macht der Pressekauf Spak, Moderne, mehrstufige Regale laden zum Verweilen und Stibem
ein, Eine klare Struktur hilft den Kunden, ihren YWanschtital 2o findan,
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Nach welchem Schema sollten Sie

also Ihre Presseartikel platzieren? Zum Beispiel mit speziellen Displays fiir

Tageszeitungen, Doppelangebotsbriicken
fiir TV-Zeitschriften, mit Stapeleinsdtzen
fiir hochauflagige Zeitschriften oder mit
Diagonalauflagen fiir Prasentationen auf
dem Basisboden, verleihen Sie lhrem
Pressesortiment eine kundenorientierte

Der Sortimentsaufbau nach Objektgruppen
(z. B. Objektgruppe 3 .Motor” oder Objekt-
gruppe 8  TV-Programm*) bietet eine optimale
Ornentierungshilfe beim Pressekauf. Damit sich

[hre Kunden leicht im Regal zurechtfinden. ist und zugleich ordentliche Struktur.

cme ‘*“-:ft"kﬂlﬁ Biulr:khlldung der Olf'.]“k"ST"FF““ Mit Zweitplatzierungen kiinnen Sie noch
zu empfehlen. Die Anzahl der Warengruppen mehr Aufmerksamkeit auf Ihr Pressesorti-
und deren weitere Untergliederung richtet sich ment lenken. Heben Sie Themenhighlights

Thregm Sortimentsumfang und Thren Sorti- oder einzelne Warengruppen hervor, Neu-
dchiyerpunkten. Je nach Prisentationsfli- heiten im Pressesortiment eignen sich
'tluLlur sind flexible und dafiir besonders. Zweitplatzierungen im

alionen mh;,lu:h Die Umfeld geeigneter Sortimente sind
Yregfordert eine der zusdtzlich zu empfehlen. Iweitplatzierun-
m poebotsfli- gen sind immer Zusatzplatzierungen,

denn der Kunde muss den Titel immer
auch im Hauptregal finden kénnen.

Prestige-Regal

Motor || Gomputer |
Erotik : Computer | frtschatt .
Hpon ¥ l
Auto Hhustr /Politic Litestyle
l PC-Spisle 1 Reisen \
L _ — -
Motorrad l TV-Presse Hobby i 1 Hmin
Mator sonstige Audio meniich Tiere Kinder Romane. !
Tageszeitungsn Technik wachertich Familie ! & Ratsal
CHfertenbiatter | | intern. Presse 14-Migiich Essen & Trinken Comics ; R

Damil die Themenbereiche fiir Ihre Kunden optisch voneinander abgrenzbar sind, miissen Wegweiser durch Themen-
markierungen auf der Blende iiber dem Regal angebracht sein. Auch einzelne Themenschwerpunkte innerhalb [hras
Sortiments = Untergliederungen der Warengruppen - sollten im Regal gekennzeichnet sein. Bei besonders grofen
Regalen kann eine Vielzahl von Untergruppen arrangiert werden und gerade dann sind Beschriftungen, die dem Kun-
den eine Orientierungshilfe bieten, unverzichtbar, Eine plakative Beschriftung der Leitsysteme in Grof- und Klein-
schreibung ist sinvoll,

I
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OHNE BELEUCHTUNG

Setzen Sie Akzente durch gezielte Beleuchtungen
und wecken Sie das Interesse lhrer Eunden,

Halle, fraundliche und asinladends Lichtverhaltnisse
steigern die bunte Attraktivitat des Pressesorti-
ments und sorgen fiir gine angenshme Einkaulsat=
mosphira. Durch z.B. Deckenleuchtan oder gleich-
madize bendrreie Ausleuchtung werten Sie die
Prisentation zusitzlich auf,

[ - —

ANSPRECHENDE REGALGESTALTUNG

elne aufizelocke e
Warentrigar sind xaipsach
sorgen zugleich fiir mehr @rgy
ordentliches Prassesortimen 1

iibersichtiich genug, um sowohl 2rkGure als auch
spontan= brv, Impulskdufe zu bewirken,

Eine attraktive Warenprgsentation

e Schafft Aufmerksamkeit fiir
Ihr Pressesortiment!

+s+ fordert Impulskaufe!

+os SOrgt fiir Umsatzsteigerung!

lhr Grossist berdt 5ie gern bei der
Ermittlung der optimalen GriRke der
Verkaufsregale und deren Anordnung!

Artverwandte Segmente mit einer rela-
tiv geringen Titelanzahl kinnen nach
Zielgruppen zusammengefasst werden.
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Verkaufsférderung

Am Point of Sale

Die Verkaufsforderung am Point of Sale ist
wichtiger denn je. Themenbezogene Sonderaktio-
nen bilden dabei ein Kernstiick der Verkaufsfor-
derung. Durch die ansprechende und tbersichtli-
che Prisentation attraktiver Titel veranlassen Sie
Thre

L]

m Regal; z.B. durch Regal-
i der Sonderhefte wer-

Warengruppen z.B. im Wein-Getrinkeli
reich Wein- und Gemuss- Zeitschrifien zo-
gitzlich platzieren.

® Themenplatzierungen; hier gibt es von
Threm Grossisten jahrliche Aktionskalender,
die mit Themen- und Sortimentsvorschligen
(von Beauty + Wellness tiber Ostern bis hun
zu regionalen und internationalen Evenis)
und Deko-Paketen unterstitzt werden.

® Auch im Schaufenster sollten sich die

aktuellen Themen und Aktionen wiederfin-
den. der Kunde braucht mehrere Werbeim-
pulse bis zum Kauf,

Yiele Kunden brauchen und wiinschen Beratung,
Curch aktives Verkaufen kiinnen Sie lhren Uimsatz
und die Kundenzufriedenhait steigem, Das heint,
diem Kunden mews Titel vorzostellan und aor Akbio-
nen hinzuweisan, [as Yerkaufsteam sollte sich auch
selbst Verkaursziele setzen,
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Gutscheine

Auch Zeitungs- und Zeitschrifienverlage
betreiben aktive Verkaufsférderung. Durch in
Umlanf gebrachte Gutscheine versuchen sie den
Presseverkauf zu fordern und neue Kunden zu
gewinnen. Die von den Verlagen ausgegebenen
Gutscheine sind direkte Zahlungsmittel fir Thre
Kunden. Sie gelten als Aquivalent fiir den vollen
oder anteiligen Brutto-Verkanfspreis des jeweili-
gen Presse-Erzeugnisses und sind bei Threr Kas-

hnung wie folgt zu behandeln:

unden eingeldsten Gutschei-
d Zeitschrifien miissen
und /[ oder einer
er i

® Schi ' @

sion an [hrey Pressg-Grogsist k.

® [lre Ricksende-M it rech (5
mit Threm Grossisten ab, dend die
sichin Teilen, in organisatonschen

AuBendienst

Die Verkaufsberater des Grossisten besu-
chen den Einzelhandel regelmafig,

Auf Anforderung kann auch kurzfristig und
auber der Reihe ein Besuchstermin vereinbart
werden.

Den Verkaufsberatern stehen alle wichtigen
Informationen iiber Thr Geschaft zur Verfilgung.
Sie kennen die Sortimentsstrukturen und die
Umsatzentwicklung, erarbeiten betriebswirt-
schaftliche Analysen und geben viele interessan-
te Tipps zu Prisentation, Mitarbeiterschulung,
Werbung und Verkaufsforderung,

Auch Verlage und Nationalvertriebe suchen
zunehmend den direkien Weg in den Einzelhan-
del. Hier werden meist konkrete Verkaufsforde-
rungsaktionen miteinander abgestimmt, die
weniger auf eine Produkigattung oder auf ein
Segment bezogen, sondern vielmehr konkret auf
die aktuellen Bedirfnisse und Winsche eines
Titels zugeschnitten sind.

unterscheiden (die Riicksendung erfolgt zum
Beispiel in einem von der Grosso-Firma zur
Verfilgung gestellten Briefumschlag und/
oder durch den Einsatz sonstiger Riicksen-
deunterlagen).

® Die Gutscheine werden bei Threm Grossisten
fiir Thre Rechnungserstellung erfasst.

® Auf der nichsten bei Thnen eingehenden
Wochenrechnung erhalten Sie eine Gui-
schrift in HGhe des auf dem Gutschein auf-
gedruckten Wertes (voller oder anteiliger
Brutto-Verkaufspreis).

GUTSCHEIN

Tiir eing BILD-Teilung
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[ie Verkaursbarater des Presse=GroBhandals sind mit
allen wichtigen Informationen Uber Ihr Geschart und
iiber den Pressemarkt ausgeriistet und steben lhnen
als kompatante Gasprichspartner zur Yerfiigung,
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Remission — Angebot ohne Risiko

Das Remussionsrecht bietet Thnen
den Vorteil des risikolosen Handels,
da Sie die nicht-verkauften Exemplare
gegen Erstattung des vollen Einkaufs-
preises zunickgeben kénnen. Es lohnt
sich. auch gegemiiber Kollegen und
Mitarbeitern immer wieder zu unter-

allerdings eindeutig zu hoch se
kommt die Riickgabe von Teilmengen
in Abstimrumg mit Threm Grossisten
in Frage.

Remissionsabwicklung -
die tdgliche Routine

Remissionsriickgabe ist zundchst ein kanf-
maAnnmischer Vorgang. Die Exemplare, die Sie an
Thren Grossisten zurickgeben, werden Thnen gui-
geschrieben. Andererseits ist die Rickgabe der
unverkauften Exemplare auch wichtig zur Disposi-
Hon zukinftiger Ausgaben: Nur aus den Remis-
sionsmengen kénnen die Verlage und Thr Grossist
zuverldssig errechnen, wie viel von einem Presse-
titel Sie tatsdchlich verkauft haben. Da die Ver-
kanfszahlen der Vergangenheit wichtige Informa-
tionen fir die Auflagen- und Mengendisposition
der Zukunft sind missen Remissionseinholung
und Remissionsverarbeitung zeitnah, schnell,
zuverlissig und sicher durchgefiihrt werden.

Fiir jeden Titel, den Thr Grossist Thnen liefent,
1st eine bestimmie Angebotszeit vorgesehen. Eni-
scheidend filr die Remissionsrickgabe ist der
Remissionsaufiuf. Er erfolgt durch individuell fiir
Thren Betrieb erstellte Remissionsscheine. Sie fin-
den darauf die zur Remission aufgerufenen Titel
und Folgen fir den Tag, an dem die Remissions-
sendung bei Thnen abgeholt wird.

beim Einsortiergf de
lanfene” Numumer ded
dem Regal nehmen.

Ausnahme: Die Programmezsifschiften blei-
ben auch noch iber das Wochenende im Fegal.
Samstagsausgaben von Tageszeitungen sollten
ebenfalls dber das Wochenende angeboten werden,
wernn sonntags gedffnet ist.

Anhand des Remissionsscheins suchen Sie die
Titel zusammen — auch die Exemplare, die entwe-
der nicht im Regal liegen (sondern im Schaufen-
ster, Schaukasten, Sonderprisentationen etc.) oder
fitr die keine Folgenummer geliefert wurde, Ver-
meiden Sie bitte Spétremissionen. denn sonst muss
der Grossist annehmen, Sie seien ausverkauft und
liefert Thnen zur nfdchsten Ausgabe hihere Mengen.

Verzichten Sie auf Frilhremission,
denn dadurch verlieren Sie Umsatz.




] |

Tipps flr Presseverkaufer

Serviceremission

S0 positiv die Méglichkeit zur Ruckgabe der
unverkaufien Exemplare auch gesehen werden
muss, so bleibt die Remissionsverarbeitung doch
auch bei grofbiter Routine gin manueller/personeller
Aufwand. Aus diesem Grund bietet Thnen Thr
Grossist die zeitsparende Serviceremission an.
Haufig wird die Serviceremission auch Vertrau-
ensremission genannt.

Das Zihlen der Remi-Exemplare und Eintra-
gen der Remissionsmengen anf dem Remi-Schein
ﬂ kmnpleu die Remi-Mengen werden direkt
‘-,. 1.. . Eal 300 Remi-Exemplaren spart
i d Arbeltszmt} Lediglich der

mu=s nut der Anzahl der

niskontrolle entwickelt,
Sie sich jederzeit bei Ihrem Gros
kénnen.

Stellen Sie die Remissionspakete
rechtzeitig zur Abholung bereit.

Denken Sie bitte daran;
* die Pakete transportsicher zu packen

* den Remissionsschein gut lesbar
auszufillen

* jedes Paket mit lhrer Kundennummer
zu versehen

* die Gesamtzahl der Pakete auf jedem
Paket und auf dem Remissionsschein
2u vermerken

* das Paket zu kennzeichnen, in dem sich
der Remissionsschein befindet

* das Gewicht der Pakete so zu begrenzen,
dass Sie und die Mitarbeiter bei lhrem
Grossisten sich nicht damit quilen
missen

Die Remission wird Ihnen jeweils auf

der ndchsten Rechnung gutgeschrieben.

Beim Grossisten werden die eingehenden Remittendan
gascannt, De durch die Remissionsvararbaitung mo-
wonnen Daten sind wichtig, um zukiinftige Lisfermen=
gen festzulegen, uriickgegebens Zeitschrftan werden
Ihnen auf der ndchsten Rechnung gutgeschrieban,

Verspdtete Remission

Die Frist for die Rickgabe von Remittenden
einer bestimmten Ausgabenummer eines Titels ist
verstindlicherweize begrenzt. Durch eine verspi-
tete Remission verfilschen Sie Thr Verkaufser-
gebnis. Denn geben Sie trotz Remissionsaufruf
einen Presse-Titel nicht in die Remission, signa-
lisieren Sie [hrem Presse-Grossisten, dass der
Titel bei Thnen ausverkanft ist. Thr Grossist sorgt
in diesem Fall bei der néchsten Belieferung fiir
eine ungerechifertigt hohe Liefermenge.

Sollte es jedoch in Einzelfillen einmal vor-
kommen, dass in Threm Betrieb Exemplare nicht
zuriickgegeben wurden, dann gibt es auch dafiir
eine Regelung, Innerhalb einer Frist von 3 Mona-
ten nach Remissionsaufruf kann Thnen Thr Gros-
sist die Exemplare auf Kulanz gutschreiben.



Tipps fir Presseverkaufer

Jugendschutzgesetz

Presse-Grosso und Einzelhandel sind ver-
pilichtet, der Forderung nach Pressevielfalt zu
entsprechen. Der Handel vertreibt deshalb auch
Zeitschriften und sonstige Medien, die AuBensei-
termeinungen in den Bereichen Politik, Religion,
Wirtschaft, Moral, Erziehung etc. enthalten. Die
Pressefreiheit und damit die Vertriebsfreiheit wird
]edoch durch Besmmnmgen der Jugendscmltz

Art der
Kennzeichnung

Tabelle 1: Jugendschuizkennzeichen fir Viallversion Filme und
Yollversion Spiele. Die Freigobe erfolgt jeweils fiir besfimmie
Alersgruppen. Die gekennzeichneten Datenirdger dieser Fall-
gruppen dirfen jeweils an die bestimmee Allersgruppe herousge-
geben werdan,

USK (Unterhaltungssofiware Selbstkontrolle) sind
nach Altersgruppen farblich gestaltet. Desweiteren
gibt es das D'T-Control-Kennzeichen. Die von DT-
Control gekennzeichneten Datentriger kénnen
chne Altersbeschrinkung vertrieben werden. Die
Kennzeichen sind gut lesbar auf dem Datentriger
selbst sowie auf dem Titelblatt anfgebracht.

Das Presse-Grosso und auch der
Einzelhandel sind grunds&tzlich
verpflichtet, ihr Sortiment nach den
Bestimmungen des Jugendmedien-
schutzes zu lberpriifen.

Tabelle 2: Jugendschutzkennzeichen Fir Auszige von Filman
und Spislen, Informations-, Instruklions oder Lehrprogramme so-
wie AudicCDs, Harbiicher und Dicschoven (freiwillige Anbister-
kennzeichnung]. Gekennzeichnete Datentréiger dieser Fallgrup-
pen kinnen chne Allersbeschrankung frei varirieben warden.



Tipps fir Presseverkaufer

Presse macht Profit! A
schneidet Presse besser ab als

durch verlieren Sie Umsatz,

Presse sorgt fir hohe Kundenfrequenzen und
eine hohe Kundenbindung!

Geben Sie Neuerscheinungen eine Chance. 20
Prozent Thres Umsatzes brongen Titel, die erst in
den letzten fiinf Jahren auf den Markt gekommen
sind,

Eine attraktive Warenprisentation schafft Auf-
merksamkeit fiir Thr Pressesortiment, fordert
Impulskéufe und sorgt fiir Umsatzsteigerung!

Thr Grossist berit Sie gern bei der Ermittlung der
optimalen Griifie der Verkaufsregale und deren

Anordming!

Mit Zweltplatzierungen kénnen Sie noch mehr
Aufmerksamkeit auf Thr Pressesortiment lenken.
Heben Sie Themenhighlights oder einzelne
Warengruppen hervor. Neuheiten im Pressesorti-
ment eignen sich dafilr besonders.

Was an hervorgehobener Stelle priasentiert und
angeboten wird, wird auch gekauft!

Beraten Sie Thren Kunden und lassen Sie ihn im
Presse-Sortiment schmdékern. Freundliches
Pegsonal bindet Kunden,

. Beispieltext:
den, sprechen

Sie haben internationale Kundschaft: Einen
Uberblick, z. B. auch tiber internationale Zeit-
schriften, bietet Thnen der Katalog , Presse-Por-
trits *

Gegen Verlust von Presse im Rahmen der
Anlieferung gibt es Versicherungen. Wenden
Sie sich an Thren Grossisten, er informiert Sie
gern!
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Service

Erginzende Informationen iiber Presse-Artikel und den Presseveririeb

finden Sie auf folgenden Internet-Seiten:

www. pressegrosso.de — Informationen rund um
das Grosso-System. Meben interessanten Hinter-
griinden zum Presseveririeb prisentiert der
Bunclewerbmd Deul;snther Buch-, Zeimngs- und

Branche vom Verband Dewutscher E.e'lts-: il flefng
leger (VDZ). Der VDZ informiert iiber seine A

gaben, Ziele und Strukiuren.

www.bdzv.de — Der Bundesverband Deutscher
Zeitungsverleger (BDZV ) informiert dber Markt-
trends & Daten sowie tiber interessanie Veran-
staltungen & Termine.

ansssﬂspu_g_Tﬁ

U siedluinddd De FUR RHSH ML &

zeichnis der Fachbegriffe im Presde

www,tabakwelt.de — Der BTWE, der Bundes-
verband des Tabakwaren-Einzelhandels, stellt
sich vor.

www.dnv-online.net — Das Online-Magazin fir
Presse-Marketing- und Verkauf bietet tdgliche
News aus dem Pressevertrieb.

Und in folgenden Publikationen

PrEssE-PorTRATS — Wegweiser zum erfolg-
reichen Presseverkanf (erscheint zweimal jdhrlich

esse Fachverlag, Hamburg )
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unmittelbar vor dem Ersivied
sterscheinenden Ausgabe.
erscheinende Titel haben eine vorhe
Angebotszeil.

Artikel 5 Grundgesetz
(1) Jeder hat das Recht, seine Meinung in Wort,
Schrift und Bild frei zu dulern und zu verbreiten
und sich aus allgemein zuginglichen Quellen
ungehindert zu unterrichten. Die Pressefreiheit
und die Freiheit der Berichterstattung durch
Rundfunk und Film werden gewihrleistet. Eine
Zensur findet nicht statt.

{2) Diese Rechte finden ihre Schranken in den
Vorschrifien der alleemeinen Gesetze, den
gesetzlichen Besimmungen zum Schutze der

Jugend und in dem Recht der persénlichen Ehre.

(3) Kunst und Wissenschaft, Forschung und Lehre
sind frei. Die Freiheit der Lehre entbindet nicht
von der Treue zur Verfassung.

Disposition = Summe aller Vorgdnge zur Bestim-
mung der Liefermenge pro Grossist und Einzel-
handler. Die Liefermenge wird in der Regel pro
Titel und Ausgabe neu festgelegt.

DT-Control = Interessengemeinschaft Selbstkon-
trolle elektromischer Datentriger im Pressever-

trieb DT-Control (di-control.de).

EAN-Pressecode = Spezieller Artikel-Code fiir
Presseerzeugmsse (EAN = Internationale Arti-
2 ununerie:rm@.) Der EAN- Fressemde unter-
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i Preise fiir Presse sind gebunden, Geshalb
afibrigt sich das Enpflegan von Preisen in dis
scannerkasse, Fie Prefsinfermation steckt bersits im
EAb-Code {Baispial: Eura).

Einzelverkauf = Cberbegnff fiir alle Ventnebsfor-
men, im denen Verbraucher ohne Abnahmever-
pilichtung einzelne Exemplare emer Zeitung oder
Zeitschriff kanfen kdnnen. Meben den derzeit rund
120,000 Grosso-belieferten Verkaufastellen wird
Presse auch im Bahnhofs- und Flughafenbuchhan-
del verkauft, Weitere Presse-Vertriebskanile sind
z.B. das Abonnement und der Lesezirkel.



Tipps fir Presseverkaufer
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FSK = Freiwillige Sclbstkontrolle der Filmwirt-
schaft (www fsk.de)

Kundenfrequenz = Zahl der Kunden im Einzel-
handel innerhalb ¢ines vorher definierten Zei-
traums. In der EHASTRA ( Einzelhandelsstruk-
turanalvse = Totalerhebung der pressefithrenden
Einzelhandler) wird die Kundenfrequenz pro
Woche ausgewiesen.

vom Handel an den Verlag zurickgegeben und
von diesem gutgeschricben werden.

Sonderheft = Als Sonderheft werden unregelmi-
Bige Veroffentlichungen bezeichnet, die zu ¢inem
bestchendem Periodikum (Mutterobjekt) gehdren
und dicses ergiinzen. Sonderhefte konzentricren
sich in der Regel auf ein spezielles Thema, das sie
umfassend behandeln, Der Copypreis ist in den

meisten Fallen héher als der des Mutterobjektes.

Offertenbliitter = Offertenblitter bestehen in der
chLl :i.usschliuﬂlich aus Anz:.igcn diL Zumin-

USK = Unterhaltungssoftware Selbstkontrolle
(www.usk.de)

VMP = Verkaufstigliche Marktbeobachtung am
Point of Sale. Gewinnung und Auswertung von
tagesaktuellen artikelspezifischen Abverkaufsda-
ten bel angeschlossenen Einzelhindlern durch
den Grossisten.

Ziel von VMP ist es, durch Teilmengenlieferun-

Preisbindung = Unter Preisbindunga :
dic Festlegung cines verbindlichen Verkis fhlfshttung / dscntation
s¢s, der vom Handel cingehalten werden mu3sd {0
Dic Preisbindung zieht sich im Pressevertrich
durch alle Handelsstufen. Preisbinder sind die
Verlage.

inzclhandel
Remission = Sammelbegnff fir unverkaufte
Exemplare von Zeitungen und Zeitschriften
(Remittenden). die nach Ablauf der Angebotszeit

Vertnebdeakan
Know-haw fiir den Zeitschriftervertriel, 2. Auflage, 157 Seiten,
VOZ Zeitschrifren Akademie, Berlin, 2008
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